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Principled Negotiation---Interest-based Negotiation---Getting to Yes--- 
Elements of Negotiation 
【要約】 
Fisher, Ury & Patton の Getting To Yes で展開された原則立脚型交渉方法は、交渉の
7 要素からなる、「実務家のための理論(theory for practitioners)」を生み出した。しか
し、つぎのような検討すべき点があると思われる。 
第 1 に、7 要素間の相互関係が論者によって異なっている。各要素の理論的裏付けをし、
ケースや実例によって説明することで、要素間の相互関係を明らかにすべきである。 
第 2 に、5 つの核心的な（対人的）欲求の意味および核心的欲求と当事者の利害との関
係がはっきりしない。精神的損害や慰謝料が発生すべき場合など、実例に基づいた分析
が必要だと思われる。 




















このような原則立脚型交渉法の構造は、1981 年の第 1 版、第 2 版（Fisher, Ury & 
Patton 1991)および第 3 版(Fisher, Ury & Patton 2011)まで一貫して維持されている。
そして、Fisher & Ertel 1995 では、4 つの基本要素にコミュニケーション、BATNA（交
渉による合意がない場合の最善の代替案、Best Alternative to a Negotiated 
Agreement の頭文字）およびコミットメントの 3 つの要素を加えて、交渉の 7 要素
(seven elements of negotiation)として整理された3。 
Fisher & Shapiro 2005 は、困難な交渉における人の要素を、感情と関係の問題とし
て対策を示したものであるが、ここでは 7 要素があらゆる交渉の構造を造っており、
Fisher, Ury & Patton 1991 の「利害立脚型交渉法(interest-based negotiation)」も同
様に 7 要素から成り立っているという(Fisher & Shapiro 2005: 9, 207)。しかし、交渉
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Fisher & Ury (1981)が示した原則立脚型交渉法の原型は、Fisher, Ury & Patton 









表１ 立場から実質へ－原則立脚型交渉法の 4 要素 
問  題 
立場駆け引き交渉 
どちらのゲームをプレイするか 
正  解 
ゲームを変えよう 
―実質を交渉せよ― 


























































『新版ハーバード流交渉術』20 頁(Fisher, Ury & Patton 1991:13)より作成 
                                                
4 問題解決型交渉理論は、次の論文によって提唱された。Carrie Menkel-Meadow,
“Toward Another View of Legal Negotiation: The Structure of Legal 
Problem-Solving,”31 UCLA L. Rev. 754（1984） 















であると説明される5。Fisher & Shapiro 2005 では、人の要素が関係性(relationship)
として整理されている。 
Fisher & Shapiro 2005 は、Fisher & Ury (1981)や Fisher, Ury & Patton 1991 では
不足していた感情と人間関係の要素に関する説明を掘り下げたという。『合理を超えて
－感情を活用した交渉』という書名は、この点を意図したものといえよう。 
Fisher, Ury & Patton (2011:32)は、このような発展を受けて、人の問題に対処する









れる。ハーバード型交渉法の特徴は、Fisher & Ury (1981)および Fisher, Ury & Patton 
1991 では原則立脚型交渉方法に求められていたが、前述のように、Fisher & Shapiro 
2005:207では利害立脚型交渉にあるとされている。しかしながらFisher, Ury & Patton 
2011 は、利害立脚型交渉方法という用語を維持している。この差異は、Fisher が「心
理学に関心のある交渉者」であり、Shapiro が「交渉に関心のある心理学者」（Fisher & 
                                                
5 Roger Fisher and Scott Brown, Getting Together: Building A Relationship That 
Gets to Yes, 9-125（1988）． 

















「外部の基準を用いて正統性を高める」というアドバイスは、Fisher, Ury & Patton 
1991 で補訂された第 V 章の 10 の質問の第 10 問、力(power)に関する質問の中で詳述




Ⅱ 原則立脚型交渉法の発展－プラス 3 要素 
 
Fisher & Ury 1981 および Fisher, Ury & Patton 1991 では、交渉の基本要素を 4 つ
として説明していたが、前述のように、Fisher & Ertel 1995 および Fisher & Shapiro 
2005 は、コミュニケーション、最善の代替案(BATNA)およびコミットメントの 3 つの
要素を加えて、交渉の 7 要素(seven elements of negotiation)として整理した7。以下で
は、Fisher, Ury & Patton 2011 の説明の順序にしたがって、⑤BATNA、⑥コミュニケ
ーションおよび⑦コミットメントの順番で説明する。 
 
                                                
6 フィシャーとシャピーロの 2 人は、有名な裁判官でリーガル・リアリズムの旗手であ
ったジェローム・フランク(Jerome D. Frank,1889-1957)によって引き合わされたとい
う。 
7 交渉の 7 要素については、次の書物の 18 章に Fisher, Ury & Patton 2011 の Patton
による解説がある。Michael L. Moffitt & Robert C. Bordone, eds., The Handbook of 
Dispute Resolution (Jossey-Bass Publishers,2005). 





れる。BATNA はすでに Fisher & Ury 1981 の第Ⅲ章 6 節で、相手の力（パワー）が
こちらより強かった場合に交渉力を高める方策として詳しく説明されている。しかし、




コミットメントについては、すでに Fisher & Ury 1981 の第Ⅲ章第 8 節において、
相手が汚い手を使ってきたときの例としてマイナスに取りあげられていた(145-147)。
ロックイン戦術で極端なコミットメントをして引き下がれないような状態を作り出す
というような例である。これに対して、Fisher, Ury & Patton 1991 では、第 V 章の力
に関する質問への回答の中で、相手方のほうが強い場合に対する対策として大幅に増補
されている。 
















Fisher & Ury 1981 では、コミュニケーションは①人と問題を切り離すという命題に
おける人自体に関わる問題を解決するための有力な方法として説明されていたのみで
                                                
8岡田章『ゲーム理論』（有斐閣、1996 年）102 頁。ただし、ゲーム理論では「脅かし」
の例が多いように思われる。 
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あった。しかし Fisher, Ury & Patton 1991 では、補訂された第 V 章の力に関する質問
への回答の中で明確なアドバイスとして記述されるようになった。 
Fisher & Ury 1981 から現在まで、交渉は「相手側とこちら側に共通する利害と対立
する利害があるときに、合意に達するために行う双方向の対話（コミュニケーション）」
と定義されているので(Fisher, Ury & Patton 2011:35)、コミュニケーションはあらゆ
る交渉の要素であるといえる。 
10 番目の質問への回答として、「効果的なコミュニケーションには力がある」という
見出しが新設されている（Fisher, Ury & Patton 2011:185）。Fisher, Ury & Patton 
1991 はパンチのあるメッセージを工夫すること、傾聴すること、聞いているというサ
インを送ることによって、自らの説得力を高めることができるとアドバイスする。さら





交渉法へとゲームを転換できると説明するのである (Fisher, Ury & Patton 
2011:186-187)。 
 
Ⅲ 交渉の 7 要素の課題 
 
A 7 要素の相互関係 
 
Fisher & Ury (1981)は、①人(people)、②利害(interests)、③オプション(option)お
よび④基準(criteria)の４つを交渉の基本要素として説明し、最後に⑤BATNA を説明し
ていた。Fisher, Ury & Patton (2011:183)は、Fisher, Ury & Patton 1991 で補足され
た⑥コミットメントと⑦コミュニケーションを最後の 2 つの要素に数えている。しかし、
実際の説明ではコミュニケーションが先でコミットメントが後になっている。 
これに対して、Fisher & Ertel 1995 は、利害（②）を第 1 番にあげ、オプション（③）、
選択肢（⑤BATNA）、正統性（④基準）、コミュニケーション（⑦）、関係性（①人の問
題）そして最後にコミットメント（⑥）を説明する。 
さらに、Fisher & Shapiro 2005 の説明は、関係性（①人の問題）、コミュニケーシ
ョン（⑦）、利害（②）、オプション（③）、正統性（④基準）、BATNA（⑤）およびコ
ミットメント（⑥）の順番である。 
                                                
9 フレーミングとリフレーミングについては、Linda L.Putnam and Majia 
Holmer,“Framing and Reframing, and Issue Development, “ in Linda Putnam & 
Michael E. Roloff, Communication and Negotiation, (Sage, 1992).  










ると考えられる。Fisher & Shapiro の並べ方は、Fisher, Ury & Patton では 7 番目の
要素であるコミュニケーションを、関係性（人）の後に配置しただけで、他の点では










表 2   交渉の 7 要素 
Fisher, Ury & Patton Fisher & Ertel Fisher & Shapiro Patton 
①人(people) 利害 関係性（人） 利害 
②利害(interests) オプション communication 正統性（基準） 
③オプション(option) BATNA 利害 関係性（人） 
④基準(criteria) 正統性（基準） オプション 選択肢 
⑤BATNA communication 正統性（基準） オプション 
⑥commitment 関係性（人） BATNA commitment 
⑦communication commitment commitment communication 
 
 
B 5 つの核心的な（対人的）欲求の意味 
Fisher, Ury & Patton (2011:32)は、人の問題への対策として、5 つの核心的な（対人
的）欲求（①autonomy 自律、②appreciation 価値理解、③affiliation 繋がり、④role
                                                
10 Patton, supra note 7. 
















さらに問題なのは、Fisher, Ury & Patton 2011 で交渉の要素とされるコミットメン
トと Fisher & Ertel 1995 や Fisher & Shapiro 2005 のいうコミットメントでは、意味




これに対して、Fisher & Ertel 1995 が示すコミットメントは、法律的な合意の要素
となる約束という意味で使われている。たとえば、第 9 章では、合意に至るために当事
者双方ができる可能性のある約束を考えて、それぞれの案を作成してみるという指針が






Fisher, Ury & Patton の Getting To Yes で展開された原則立脚型交渉方法は、交渉
の 7 要素からなる、「実務家のための理論(theory for practitioners)」11を生み出した。
しかし、「多忙な人々が交渉に関する考え方を整理しはっきりさせるのに役立つ概念と
道具」となるには、まだ検討すべき点が多いと思われる。 
第 1 に、7 要素間の相互関係が論者によって様々に理解されていると思われるのに、
                                                
11 前掲注 3 参照。 




第 2 に、5 つの核心的な（対人的）欲求の意味および核心的欲求と当事者の利害との
関係がはっきりしない。精神的損害や慰謝料が発生すべき場合など、実例に基づいた分
析が必要だと思われる。 
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